






















































































































































































































調査票が配布されたり（Hewett et al. 2002）、サプライヤーの知覚する価値に焦点を当てら




究や、その 2 項目のいずれか一方に絞って議論を展開する研究がなされている（Ulaga 2003; 
生産財マーケティングにおける製品・サービスの拡張
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うしの係わり合いなどが研究されている（B. Smith 1998; de Ruyter et al. 2001; Homburg and 
Rudolph 2001; Miyamoto and Rexha 2004; Woo and Ennew 2004; Agnihotri et al. 2009; B. Čater 










1997; Palmatier et al. 2009）や収益／財務上の結果（Huntley 2006; Palmatier et al. 2007; 
Noordhoff et al. 2011）、将来の財務成績（Baxter and Matear 2004）を扱った研究である。こ
ういった研究は、サプライヤーへの売上データや請求書のデータなどを用いて実測値を用い
ることもある。
続いて、リレーションシップそのものの継続（Friman et al. 2002; Venetis and Ghauri 2004）
や拡大（Selnes 1998; Ulaga and Eggert 2006b）を扱った研究群である。表現は異なるが将来
のインタラクション（相互作用）への期待（Doney and Cannon 1997）に関する研究も方向
性は似ている。
次に、再購買の意図を直接的に扱う研究（Hewett et al. 2002; Rauyruen and Miller 2007; 
Spreng et a l. 2009; Cannon and Homburg 2001）もいくつか挙げられる。
最後に、再購買を前提条件とし顧客のアップグレード現象を扱う研究がある（Bolton et al. 
2008; Visentin and Scarpi 2012）。
上述の研究以外にも、効果的コミュニケーション（Sanzo et al. 2003）やサプライヤーの価




















ル 1 およびセル 2 の混在」と記入する。再購買も新規購買も区別しない研究であれば「セル
1，2，3，4 の混在」と記入する、と言った具合である。繰り返しとなるが、混在されていな
ければ拡張的再購買を扱った研究として認識することができる。

















































































































































該のサプライヤーがドイツとイギリスのビジネス顧客（3 年以上取引経験を持つ 120 社）と
結んだ契約を抽出した。1 社あたり平均 19.7 の契約を結んでおり、そのうち 88％にあたる
2,076 の契約が再購買されており、これらの契約を調査対象とした。サポート・サービスは、
上、中、下の 3 タイプのグレードがあり、下から中、中から上への契約内容の変更をアップ
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